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3Apresentação
A Epagri (Empresa de Pesquisa Agropecuária e Extensão Rural de Santa Catarina)
possui uma trajetória de interação com os Jovens Rurais no território catarinense que
vem desde 1956, quando da criação de sua predecessora, a Acaresc. Nos últimos 10
anos, entretanto, as iniciativas voltadas aos jovens rurais foram consideradas tímidas.
Dessa forma, a partir de 2012, a Epagri assumiu o desafio de revitalizar as ações, crian-
do e desenvolvendo uma nova dinâmica de trabalho que tem como objetivo contri-
buir na formação do Jovem Rural como protagonista do processo de desenvolvimen-
to sustentável, promovendo o empreendedorismo e a cidadania no meio rural e
pesqueiro.
Por meio de práticas inovadoras de vivências e experimentação facilitadas pela
metodologia de alternância, que combina aspectos teóricos, práticos e experimentais,
você, jovem, participará dessa dinâmica que denominamos Curso de Formação em
Liderança, Gestão e Empreendedorismo com Jovens Rurais.
O curso contempla conteúdos com um núcleo comum em Desenvolvimento Hu-
mano, Liderança, Turismo Rural, Empreendedorismo e Inclusão Digital; e núcleos es-
pecíficos de Gestão Ambiental, Negócios, e Técnico com Atividades Agrícolas e Não
agrícolas, de acordo com a sua realidade.
Para apoiar essa ação, os colaboradores que atuam nos mais diversos programas
da Epagri elaboraram diferentes cadernos que trazem temas importantes e atuais,
utilizados como subsídio durante o curso. Esperamos que os cadernos possam contri-
buir com o desenvolvimento da capacidade de liderança e de empreendedorismo dos
jovens rurais. Com conteúdos inovadores e contemporâneos, oportunizam aprendi-
zagens sobre: o capital humano e social, que fala da nossa gente, história, cultura
(nosso maior patrimônio); a gestão social do ambiente e o compromisso com a vida;
4as atividades não agrícolas e de autoabastecimento, como possibilidade de geração
de trabalho e renda com mais saúde; a fruticultura, os grãos, a olericultura, a pecuária
à base de pasto; a piscicultura e a silvicultura como oportunidades e alternativas de
aumentar a renda e a qualidade da alimentação das famílias de agricultores e pesca-
dores; as práticas de conservação e recuperação do solo e da água e a gestão de
negócios e mercado.
O Caderno Gestão de Negócios e Mercado, que integra o conjunto dos 11 Cader-
nos dos programas, convida você a refletir. Espera-se que ao final deste conteúdo
você, jovem, possa se perceber como protagonista nas diferentes oportunidades,
atuando de forma empreendedora em qualquer atividade que desenvolver com sua
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Este conteúdo tem por objetivo despertar em você a ideia de empreendedorismo,
enriquecendo sua forma de ser e agir em qualquer atividade que desenvolver com sua
família, comunidade ou outros grupos de pessoas.
Conhecerá também conceitos e propostas de gerenciamento das atividades desen-
volvidas em uma propriedade ou em um empreendimento rural com controle que
auxiliem na tomada de decisões. São conhecimentos e informações que ajudarão você
a planejar, implementar e acompanhar as atividades agrícolas e não agrícolas. Procu-
ramos também despertar para a busca de mais informações necessárias em diversos
meios, como: a internet, bibliografias existentes, ferramentas de gestão, além de es-
pecialistas e instituições da área. Quanto mais informações e mais confiáveis elas são,
melhores são nossas decisões.
Iniciamos com uma breve identificação do Programa de Gestão de Negócios e Mer-
cado e como esse segmento da Epagri pode nos auxiliar a refletir sobre o assunto.
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91 O Programa Gestão de Negócios e
Mercados
O mercado competitivo de commodities agrícolas, o aumento de escala, mesmo
nas atividades de alta densidade econômica, a pressão sobre os recursos naturais, a
limitação de recursos econômicos, a dificuldade de assistência técnica, a maior exigên-
cia de qualificação profissional formam um cenário de dificuldades e limitações de
inserção dos empreendimentos no mercado. Por outro lado, as crescentes demandas
dos mercados exigem maior capacidade empreendedora e gerencial. Nesse contexto
novas oportunidades surgem para a agricultura familiar e a pesca artesanal: possibili-
dades de inserção em novos mercados, produtos diferenciados, adequação às exigên-
cias, fortalecimento das organizações e dos empreendimentos.
Com essa visão, a Epagri criou o Programa Melhoria das Cadeias e Arranjos Produ-
tivos, Gestão de Empreendimentos e Acesso a Mercados (Programa Gestão de Negó-
cios e Mercados), que direciona suas ações para o gerenciamento de empreendimen-
tos, estudos de prospecção de mercados e agregação de valor aos produtos e serviços
gerados pela agricultura familiar e pesca artesanal.
Para isso, o programa disponibiliza a estrutura necessária para a realização das ações
propostas, estabelece parcerias, qualifica equipes de especialistas para assessorar téc-
nicos e produtores no desenvolvimento dos projetos, experimentos e ações a serem
implementadas junto às famílias rurais de Santa Catarina.
O programa busca consolidar a ideia de se ter uma visão sistêmica da propriedade e
dos empreendimentos como um conjunto de processos de negócio, para a melhoria




O empreendedorismo pode ser visto como um mecanismo muito forte de desen-
volvimento e geração de riqueza,  especialmente de desenvolvimento das pessoas e
da sua cultura.  Assim, o desenvolvimento das comunidades acontece por meio do
protagonismo das pessoas. Porém, esse desenvolvimento não acontece apenas pelo
acesso a um conhecimento ou conteúdo convencional.
Ser empreendedor é desenvolver-se como pessoa no sentido
mais amplo, tendo como resultado a transformação positiva de
realidades nos seus diferentes aspectos: cultural, social,
ambiental e econômico.
Você, jovem, pode ser um empreendedor em qualquer atividade, sendo músico,
poeta, político etc. Seja um empreendedor na sua forma de ser.
O empreendedor utiliza de forma criativa os recursos disponíveis, assumindo desa-
fios e transformando o ambiente e o contexto que o cerca.
O empreendedor procura entender como as oportunidades surgem ou são desco-
bertas e desenvolvidas, transformando, assim, o cenário onde vive.
Qualquer um de nós pode ser empreendedor seguindo um conjunto de realizações
e comportamentos:
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1. Busca de oportunidades e iniciativa: a) estabelecer metas e objetivos que
são desafiantes e têm significado pessoal; b) ter visão de longo prazo, clara e
específica; c) estabelecer objetivos de curto prazo mensuráveis.
2. Correr riscos calculados: a) avaliar alternativas e calcular riscos
deliberadamente; b) trabalhar para corrigir riscos e controlar resultados; c)
colocar-se em situações que implicam desafios com riscos moderados.
3. Exigência de qualidade e eficiência: a) encontrar maneiras de fazer melhor,
mais rápido e mais barato; b) agir de maneira a fazer coisas que satisfaçam
ou excedam padrões de excelência; c) desenvolver ou utilizar procedimentos
para assegurar que o trabalho seja terminado a tempo ou que atenda a
padrões de qualidade anteriormente combinados.
4. Persistência: a) agir diante de um obstáculo significativo; b) agir repetidamente
ou mudar para uma estratégia alternativa a fim de enfrentar um desafio ou supe-
rar um obstáculo; c) fazer sacrifício pessoal ou despender esforço extraordinário
para cumprir uma tarefa.
5. Comprometimento: a) atribuir a si mesmo e a seu comportamento as causas de
seu sucesso ou fracasso e assumir responsabilidade pessoal pelos resultados
obtidos; b) colaborar com os empregados ou parceiros e se colocar no lugar de-
les, se necessário, para terminar uma tarefa; c) esforçar-se para manter clientes
satisfeitos e colocar a boa vontade a longo prazo acima do lucro a curto prazo.
2.2 Administração rural
Utilizar instrumentos de Administração Rural ou Gestão Agrícola é conduzir e ope-
rar de forma eficiente e eficaz uma propriedade rural. É fazer condu-
zir as atividades para que possa obter lucro, preservar o meio ambi-
ente com qualidade de vida. Em outras palavras, é tomar boas deci-
sões em relação a “o que”, “como”, “quanto”, “onde”, “quando” pro-
duzir, bem como a comprar, investir e vender.
2.3 Gestão de empreendimento
A gestão agrícola busca, de forma sustentável, a melhor forma de combinar as
atividades com os meios de produção, para a continuidade do empreendimento ao
longo do tempo.
Para gerir um empreendimento, seja ele qual for, é
necessário o conhecimento do todo, ou seja, o atual
estado financeiro, econômico, técnico, produtivo, fun-
cional, estrutural, ambiental, além do conhecimento do
cenário onde está inserido.
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Os mercados consumidores e fornecedores, a disponibilidade de insumos, a
análise do ambiente interno e externo, a disponibilidade de crédito e financiamento
são informações importantes para as tomadas de decisão.
Junta-se a isso a percepção do gestor ao analisar tais informações para o sucesso
da gestão.
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3 Custos de produção
Conhecendo os diferentes custos do empreendimento teremos mais condições
de manter uma planilha de custos realista e atualizada, que deverá ser consultada
sistematicamente tanto para definir os preços de venda de seus produtos quanto
para criar formas de melhorar o desempenho, fazer investimentos ou mudanças
no empreendimento.
Para estabelecer o preço de um produto é necessário conhecer os seus custos
de produção. Embora seja o mercado quem define os preços dos produtos, é
preciso conhecer o volume de fatores envolvidos na sua produção, que podem
agregar valor final para saber se será possível vendê-lo com sustentabilidade,
observando:
Custo médio que compreende os custos (variável, fixo e total): é a divisão de
cada tipo de custo pelo número de unidades produzidas.
3.1 Custos variáveis
Os custos variáveis  variam com a produção e venda e, por consequência, com
as receitas.  São aqueles que participam, na medida em que a atividade produtiva
se desenvolve, ou seja, aqueles que somente ocorrem ou incidem se houver pro-
dução, tais como insumos, serviços mecânicos, trabalho humano, custos financei-
ros, despesas de comercialização e outras taxas.
É o custo que varia em proporção direta com a quantidade produzida ou a área
plantada num determinado período de tempo.
Quando não há produção, o custo variável é zero.
Como esses custos variam com o volume de produtos e serviços vendidos, para
calculá-los você deverá considerar a produção total estimada para cada mês de ativi-
dade.
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Os custos variáveis costumam ser representados pelos seguintes itens:
√ Mão de obra contratada esporadicamente;
√ Matéria-prima;
√ Consumo de energia e água;
√ Material de limpeza e consumo;
√ Embalagens de produtos produzidos e vendidos;
√ Tributos (ICMS, ISS, PIS, COFINS); e
√ Demais gastos que ocorrem mensalmente, cuja variação está ligada ao
volume de vendas e não ao tempo.
Os custos variáveis podem ser divididos em dois grupos: custos de produção e
custos de comercialização.
Custos de produção são aqueles que acontecem dentro do processo produtivo.
Custos de comercialização são aqueles incidentes após o processo de produção,
como estocagem do produto, prazo de pagamento, propaganda, entrega etc.
3.2 Custos fixos
Os custos fixos são aqueles cuja
variação não é afetada pelo volume
total de produção ou de vendas. Isso
significa que, não importa se está se
vendendo pouco ou muito, eles
permanecem os mesmos.
Custos fixos também levam em con-
ta: componentes estruturais necessári-
os ao processo produtivo, como terra,
instalações e benfeitorias físicas, má-
quinas e equipamentos, trabalho
humano fixo e capital investido.
a) Depreciação: parcela de custos
que é destinada à proteção dos in-
vestimentos realizados.
Por exemplo, se você investe R$ 45.000,00 em máquinas, equipamentos e uten-
sílios, à medida que o tempo passa, esse investimento vai perdendo
gradativamente o seu valor devido ao envelhecimento e ao desgaste dos bens.
Então, vamos ver quais
são os itens que compõem
os custos fixos?
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Para assegurar que o capital por você investido vai se manter o mesmo, é ne-
cessário criar um fundo de depreciação.
Exemplo: para uma panificadora, um forno no valor de R$ 10.000,00,  com vida
útil de 10 anos.
D(depreciação) anual = R$ 10.000,00/ 10 anos = R$ 1.000,00/ano ou R$ 83,34/
mês.
Isso evitará que, quando o forno não tiver mais condições de uso, você necessi-
te comprar um novo forno com um investimento adicional, que saia do seu bolso.
Esse mesmo raciocínio deve ser efetuado para todos os bens do empreendimen-
to. O fundo de depreciação protege o empreendimento contra a perda de valor
dos bens por ele adquiridos.
b) Manutenção: são todas as ações de melhoria e acompanhamento de
máquinas e equipamentos, para prevenir ou recuperar o desgaste natural
sofrido devido ao uso.
A manutenção de máquinas e equipamentos é calculada considerando-se um
percentual de 4,5% ao ano.
Exemplo: uma máquina no valor de R$ 15.000,00 x 4,5% = R$ 675,00/12 = R$ 56,25/
mês.
c) Seguros: os seguros existem para evitar o risco de que algum tipo de acidente,
como incêndio, queda de um raio, ou ainda um roubo, cause a perda dos equipa-
mentos.
Exemplo: se o seguro do veículo é de R$ 600,00/ano, é preciso
que, mensalmente, sejam separados R$ 50,00 para o
fundo de seguro.
Esses custos que acabamos de ver – custos de manutenção, de-
preciação e seguros – são os chamados custos de proteção do in-
vestimento. São todos fixos e têm uma particularidade que os di-
ferencia dos demais: são chamados de “custos não-caixa”, uma vez que não
implicam pagamento de obrigações mensais, mas apenas aprovisionamento des-
ses recursos (poderá ser em uma conta bancária remunerada).
Não esqueça!!
Muitos empreendedores, ao se depararem com sobras no
caixa ao final do mês, consideram que tudo é lucro. Esquecem-
se de provisionar recursos para substituição e investimento. O
problema é que, lá pelas tantas, os equipamentos, as máquinas,
as instalações e os veículos necessitam reparos ou alterações. E
aí cadê o dinheiro para trocá-los ou arrumá-los?
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3.3 Custo total
É o conjunto dos custos diretos e indiretos realizados durante as etapas do
processo de produção.
4 Receitas
A receita de um empreendimento são os valores recebidos pelos produtos e
serviços gerados. É a multiplicação do volume produzido pelo valor unitário de
cada item. É a receita bruta do empreendimento.
4.1 Margem bruta
É a diferença entre a receita e os custos variáveis em determinado período.
De acordo com o Quadro a seguir, ROA é a receita da operação agrícola; lucro é





(insumos, mão de obra
ocasional, e tudo o que
é consumido em um
ciclo produtivo)
Custos Fixos Reais






(emuneração da mão de obra
familiar, juros sobre capital)
Objetivo principal:
maximizar a base Bruta
para cobrir os custos fixos






A agroindústria familiar é o segmento constituído por pequenos produtores (rurais
e urbanos) de alimentos de origem vegetal e animal (orgânicos ou não), além de mas-
sas e produtos de panificação. Em geral, esses produtos são produzidos por micro e
pequenos empresários que ofertam produtos de baixa sofisticação tecnológica ligados
à cultura local – de processamento simples, com potencial de agregação de valor signi-
ficativo –, atendendo consumidores de variados níveis sociais nos mercados locais. A
principal motivação para a família constituir uma agroindústria é de ordem econômi-
ca, ou seja, a agregação de valor aos produtos, via transformação artesanal ou semi-
artesanal dos excedentes que os produtores rurais não conseguem comercializar in
natura. Dentre as motivações sociais mais relevantes destacam-se a valorização da
identidade da agricultura familiar e a manutenção da integridade familiar e da comuni-
dade via envolvimento de todos na produção.
Antes de iniciar um novo empreendimento, é necessário um planejamento detalha-
do, buscar todas as informações de gestão, mercado, produção e verificar a viabilidade
do negócio. Essa prática se faz por meio de um plano de negócio.
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5.1 Plano de negócio
É um documento baseado em informações reais que projetam a instalação e o fun-
cionamento de um empreendimento ao longo do tempo.  Tem como finalidade plane-
jar e simular o andamento financeiro, demonstrando a viabilidade de implantação de
tal empreendimento. Levam-se em conta:
√ Análise de mercado consumidor;
√ Fornecedores;
√ Análise dos empreendimentos com mesmo ramo de negócio;
√ Índices de produção, custo de produção;
√ Patrimônio investido e a investir;
√ Logística de estoque e distribuição;
√ Estratégias de divulgação e promoção;
√ Entrada no mercado; e
√ Levantamento de oportunidades e ameaças, bem como projeção do fluxo de cai-
xa por um período pré-determinado.
5.2 Viabilidade técnica e econômica
Inicia pela análise da tecnologia empregada para produção de determinado bem, se
produz com eficiência e está dentro de índices de produção aceitáveis, se atende as
normativas técnicas e legais para atingir um padrão exigido pelo mercado.
A viabilidade econômica do empreendimento se dá por meio da análise de índices
de retorno e remuneração do capital investido, como é o exemplo dos índices de Pay
Back (remuneração do capital investido) e TIR (Taxa Interna de Retorno). Minimamen-
te o capital investido deverá ser remunerado de acordo com a taxa anual da poupança,
enquanto o retorno do capital investido deverá se dar entre 5 e 8 anos após o investi-
mento inicial. Esses parâmetros podem variar de acordo com a área de atuação e o
investimento realizado.
 Vamos ver como fazer um plano de negócio?
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5.3 Fluxo de caixa
Visa fornecer informações vitais ao desempenho financeiro do empreendimento.  É
de natureza provisional e visa observar a possibilidade de resgatar dívidas ou cobrir
investimentos que demandam desembolsos adicionais ou suplementares, bem como
prever aplicações de recursos extraordinários vindos da liquidez do empreendimento.
Os mais importantes objetivos do fluxo de caixa são:
a) facilitar a análise e o cálculo na seleção das linhas de crédito a serem obtidas
junto às instituições financeiras;
b) programar os ingressos e desembolsos de caixa, de forma criteriosa, permitindo
determinar o período em que deverá ocorrer carência de recursos e montante,
havendo tempo suficiente para as medidas necessárias;
c) permitir o planejamento dos desembolsos de acordo com as disponibilidades de
caixa, evitando-se o acúmulo de compromissos vultuosos em época de pouca
entrada;
d) determinar quanto de recursos próprios se dispõe em dado período, e aplicá-los
de forma mais rentável possível, bem como analisar os recursos de terceiros que
satisfaçam as necessidades do empreendimento;
e) proporcionar o diálogo e trocas entre as diversas áreas do empreendimento e
seu setor financeiro;
f) desenvolver o uso eficiente dos recursos disponíveis;
g) financiar as necessidades sazonais ou cíclicas do empreendimento;
h) providenciar recursos para atender aos projetos de implantação, expansão, mo-
dernização ou relocalização;
i) fixar o nível de caixa, em termos de capital de giro;
j) auxiliar na análise dos valores a receber e dos estoques, para que se possa julgar a
conveniência em aplicar nesses itens ou não;
k) verificar a possibilidade de aplicar possíveis excedentes de caixa;
l) estudar um programa saudável de empréstimos ou financiamentos;
m) projetar um plano efetivo de resgate de débitos;
n) analisar a conveniência de comprometimentos de recursos; e
o) participar e integrar todas as atividades da empresa,
facilitando assim controles financeiros.
Assim, fica claro que o objetivo principal do fluxo de caixa
é agilizar as entradas de recursos no caixa em relação às saí-
das, através da aplicação, pelo empreendimento, de recur-
sos próprios e de terceiros nas atividades mais rentáveis.
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5.4 Capital de giro
Capital de giro significa capital de trabalho, ou seja, o capital necessário para finan-
ciar a continuidade das operações do empreendimento, como recursos para financia-
mento aos clientes (nas vendas a prazo), recursos para manter estoques e recursos
para pagamento aos fornecedores (compra de matéria-prima ou mercadorias de re-
venda), pagamento de impostos, salários e demais custos e despesas operacionais.
5.5 Gestão financeira
A gestão financeira é um conjunto de ações e procedimentos administrativos que
envolvem o planejamento, a análise e o controle das atividades
financeiras do empreendimento. O objetivo da gestão financeira
é melhorar os resultados apresentados e aumentar o valor do
patrimônio por meio da geração de lucro líquido proveniente das
atividades desenvolvidas no empreendimento.
Para cuidar da gestão financeira, é necessário lidar com nú-
meros e informações confiáveis o tempo todo, obtidos por meio
dos controles financeiros, tais como: controle de bancos, de contas a receber, de con-
tas a pagar, controle de despesas, controle de estoques e controle diário do caixa. Sem
esses controles, o empreendedor terá dificuldades para gerenciar as finanças do em-
preendimento.
5.6 Formação do preço de venda
Existe uma fórmula que poderá ser aplicada para calcular o preço de venda de um
produto, principalmente quando não houver um produto similar no mercado, que
possa servir como parâmetro.
PVU = _________CUP____________  X 100
100 % - (CC% + ML%)
PVU : Preço de Venda Unitário final ao consumidor;
CUP : Custo Unitário de Produção;
CC : Custo de Comercialização (a soma dos gastos que o empreendimento terá para
vender cada unidade de produto);
ML: Margem de Lucro (antes do imposto de renda, se houver).
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Muitos pensam que definir a margem de lucro é uma decisão simples, que se en-
contra inteiramente em suas mãos, mas isso não é verdade. O que contribui significa-
tivamente para que se determine a margem de lucro é a pesquisa de mercado, que
terá apontado os preços médios do mercado onde você atuará. Sem essa pesquisa
para basear sua decisão, você poderia considerar uma margem de lucro tão grande
que o preço do produto seria inviável e ninguém o compraria.
Assim, deveremos encontrar um preço de venda que nos proporcione a maior mar-
gem de lucro possível e que esteja de acordo com os preços praticados pelo mercado.
Essa margem de agregação pode ser obtida também pela forma como se valoriza o
produto pela sua marca de identidade.
5.7 Planejamento
Para iniciar o planejamento é preciso definir os objetivos do empreendimento.
Os objetivos gerais, definidos pelo agricultor familiar, referem-se ao empreendi-
mento como um todo, enquanto os específicos dizem respeito ao que se quer com as
diversas áreas produtivas. Depois disso, o agricultor precisa estabelecer estratégias,
mobilizando todos seus recursos, analisando e identificando as oportunidades e ame-
aças do ambiente, bem como os pontos fortes e fracos do seu empreendimento.
Etapas do planejamento
O planejamento deve seguir uma sequência de atos/ações para se chegar ao resul-
tado esperado conforme segue:
Mas.. o que é...
 Margem de Lucro?
Sua margem de lucro tem que permitir que o preço do seu
produto possa competir com os preços praticados pelos
similares.
Caso contrário, o seu empreendimento terá dificuldades de se
manter!
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Existem diversas metodologias para orientar o planejamento. Elas devem agir so-
bre as 4 grandes áreas de um empreendimento ou plano de negócio: mercado, finan-
ças, recursos humanos e produção.
A seguir, apresentamos uma dessas possibilidades, chamada “Planagri”, que é uma
ferramenta de gestão (software) desenvolvida pela Epagri.
Você poderá acessá-la pelo endereço:   http://cepa.epagri.sc.gov.br
Vamos conhecer o Planagri!
Para o planejamento de uma atividade, precisamos de:
√ Estimativa de renda bruta;
√ Estimativa de custo variável;
√ Estimativa de margem bruta;
√ Estimativa de custos fixos;












Quanto mais informações temos e mais corretas elas são, melhor são as
nossas decisões.
Para refletir com seu colega!
 Após conhecer este conteúdo,
o que mais lhe chamou
atenção? Como você
compreendeu a ideia de
empreendedorismo?
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